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１ ．成長を続けるベトナムの小売市場
　私はベトナムで市場調査やビジネスマッチング、セール
スサポートといったビジネスを展開しています。本日は、
ベトナム市場の概要をご紹介します。
　最初に自己紹介をしますと、私は1977年に生まれ、大学
を卒業してアパレル企業に就職し、その後、株式会社マグ
エックスに転職しました。マグエックスは自動車の初心者
マーク用のマグネットシートを開発した企業であり、もう
60年もマグネットシートや工業用のマグネットを生産して
います。私は文房具部門に配属され、ホワイトボードや、
それに貼り付けるマグネット製品などを量販店にセールス
する営業を担当しました。
　2004年には、文房具の新しい生産拠点として上海工場の
立ち上げに関わり、日本向け OEM 製品の商品開発なども
行いました。2006年にはベトナムに赴任し、2007年にオ
フィス向け文房具のカタログ通販を行う「ニャンニャン」
という会社を立ち上げました。扱っている商品は、現在で
は１万2000SKU くらい、お客様は4000社ほどに上ります。
その後、2010年にマグエックスと共同出資でスタートした
のが MAI International です。
　カタログ通販のビジネスではいろいろなカテゴリーの
ディストリビューターと仕事をすることが多いので、
MAI International では、それを利用してビジネスマッチ
ングや B2B、B2C などのセールスサポートや市場調査を
行っています。MAI International の本社はホーチミン、
駐在事務所がハノイにあり、従業員は30名、日本人は私と
もう１人です。
　ベトナムの基本情報は先ほどのお二人がご紹介なさいま
したが、日本企業の進出が非常に増えており、2017年には
1637社となっています。最大の商業都市であるホーチミン
市では、市民の１人当たり GDP が2016年時点で5400ド
ル。ベトナム経済全体の23％を占めています。ハノイ市は
ホーチミンよりもかなり広く、人口は100万人くらい少な
い感じです。
　われわれはいろいろな日系メーカーのサポートをしてお
り、両都市で実際に販売もしていますが、結構差があるよ
うで、ホーチミン市のほうがよく売れる感じがします。
　ベトナムの統計年鑑で小売市場の規模と成長率を見る
と、右肩上がりに伸びています。2009年などは42％と非常
に高く、2016年でも11％くらい伸びています。日本食に関
連して飲食業と、あとはレストランを併設しているので宿
泊施設のところを見ると、いずれも11年間で年率20％とい
うめざましい成長を遂げています。
　ベトナムの市場構造については、先ほど妹尾様からもお
話がありましたが、伝統的市場といわれるトラディショナ
ルトレード（TT）があり、全国平均では TT が圧倒的な
売り上げを占めています。
　ベトナム市場の一般的な構造は、輸入品はディストリ
ビューターから各モダントレードに直接納品しているケー
スが多いようです。TT に対して、ディストリビューター
はホーチミンとハノイの２大都市については自社でセール
スチームを組んで回っているケースが多く見られます。そ
れが地方になると、間に２次代理店などが入ってきたりし
ます。例えばエアコンのように市場規模が非常に大きい場
合は、２次代理店、３次代理店というように複雑な構造に
なります。
　ベトナムではホテル・レストラン・カフェを略して
HORECA と呼んでいますが、食品市場ではレストラン向
けの業務用食材が大きいので、日本の食品メーカーも狙っ
ているようです。また、スーパーマーケットやモールの店
舗数の推移を見ると、ホーチミンとハノイが多く、非常に
伸びています。
　トラディショナルトレードは2015年まで増え続け、2016
年に急減しました。モダントレードが増えた影響があると
予想されます。
　HORECA は順調に数を伸ばしており、それに伴って、
ベトナムの食品だけではなく、海外のものも食べてみたい
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という人が増えていると思います。また、これらの店の従
業員も増えています。
　この写真は、インターコンチネンタルという高級ホテル
のビュッフェです。130万ドンと非常に高いのですが、週
末になると多くのベトナム人が訪れています。こういうと
ころを日常的に利用できる富裕層が非常に増えているので
しょう。
　JETRO ホーチミン事務所によると、2015年時点でベト
ナム全土に770軒ほどの日本食レストランがあるそうで
す。2018年までに、さらに1000軒くらい増えたのではない
でしょうか。オーナーは日本人だけではなく、ベトナム人
がなんとなく作ったようなところも含まれているものの、
日本食に対する注目度の高さが分かると思います。
　いろいろな業態の飲食店を経営するローカルの企業も増
えています。この写真は Vuvuzela というビアクラブです
が、大音量の音楽が流れてホットパンツ姿の女性が接客を
するという、フーターズのような業態です。こうしたとこ
ろでビールをあおる若者が増えており、流行のお店を
チェックする人が非常に増えています。
２ ．日本企業が直面する問題と解決策
　ベトナムで商品を販売する際に、日本のメーカーが直面
する問題をまとめてみました。まず、店舗に専用棚を設置
してもらうために場所代を払うケースが結構あります。ま
だ知名度の低いブランドを共通棚に置くだけでは、なかな
か売れません。そのため、店頭で埋もれないように、スト
アと相談して専用棚を設置させてもらう。その際に、施工
費だけの場合もありますが、場所代を要求するチェーン店
もあります。
　また、例えば1000円くらいのマウスを買おうとする場
合、日本人ならあまりブランドにはこだわらないでしょ
う。しかし、GDP 比ではホーチミン市は日本の８分の１
程度なので、1000円のマウスが8000円くらいに感じられる
のです。それを、店にただ置いただけでは買ってもらえま
せん。日本人でも、8000円のマウスを買うときはメーカー
や保証などが気になると思います。だから、ブランドロゴ
を飾ったような専用棚をベトナムの主要ストアに置き、さ
らにプロモーターが店頭で商品説明をすることによって知
名度を上げ、ベトナム人が選びやすいようにする必要があ
ります。1000円のマウスは、日本ではそれほどブランディ
ングは必要ないと思いますが、ベトナム市場では必要にな
るといった事情を日本のメーカーに説明しないと、なかな
か分かりにくい部分だと思います。
　また、業界によっては委託販売を求められます。家電量
販店などでは多いようで、メーカーの新製品をバッと買い
取ってくれるところはなかなかないため、最初は委託販売
にされることがあります。ただし、委託販売がデメリット
だけかというと、そうでもありません。例えば10色で展開
しているマウスの場合、買い取りであれば、ストア側は売
れそうな色だけを選ぶかもしれません。しかし委託販売な
ら、ある程度は自由に色をそろえられるので、お客様に
とって魅力ある展開が可能になります。このように、委託
販売が必ずしも悪いわけではなく、ケース・バイ・ケース
で判断するといいでしょう。
　ベトナムで企業向けに販売を始めると必ず出てくるの
が、代金回収の問題です。われわれのニャンニャンという
オフィス通販でも、日系企業はほぼ100％回収できます
が、ベトナム企業に販売すると、90％くらいは遅延するの
です。契約書は納品後２週間以内に支払いとなっていて
も、実際に回収できるのは１～２カ月先になります。当社
から連絡して支払いをお願いすると、社長が出張中でサイ
ンをしてくれないので払えないと言われることが多いので
す。出張から戻ると言われた日にまた電話をすると、急に
出張に出てしまったということが繰り返されます。２週間
のはずが半年かかったケースも、実際にありました。回収
の問題は、日本企業が現地法人をつくって販売活動をする
際は、本当に留意した方がいいと思います。
　また、初めて上市する商品の場合、さまざまなマーケ
ティングプログラムが必要です。これは、先ほどお話しし
たように、ある程度の知名度がない商品は選んでいただけ
ないからです。いろいろなプログラムを展開しないと、店
頭で手に取ってももらえず、ファンを増やすことができま
せん。
　これは商品にもよりますが、いわゆる FMCG（日用消
費財）商品をモダントレードに導入する際、例えば１
SKU 当たりの登録料のようなリスティングフィーという
費用を支払うケースがあります。金額は100ドルとか1000
ドルというように、ストアによってバラバラです。
　リストインした商品も、一定期間、売り上げがないと
カットされるので、じっくりと市場調査をした上で商品を
絞り込んで展開するほうが、結果的にはいいように思いま
す。
　賞味期限の問題もあります。賞味期限が残り３分の２を
切った場合、輸入品では２分の１という場合も多いのです
が、モダントレードへの導入が難しくなります。賞味期限
が６カ月の場合、輸入に手こずって１～２カ月たってしま
うと、１カ月くらいでセルインしなければならなくなりま
す。ある程度、賞味期限の長い商品を展開したほうがいい
と思います。
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３ ．TTは店主の動機を理解することが大事
　実際にどのように展開するかですが、やはり商品に関す
るプロモーションを行い、訴求価格で展開し、消費者に実
際に手に取ってもらって、買っていただき、ファンになっ
てもらうという活動が必要だと思います。
　このようなチラシや、特設棚を作ってキャンペーン価格
で売るといったことをストアに相談したり、ストアが行う
誕生祭やゴールデンウィーク（ベトナムも５月にゴールデ
ンウィークがあります）、９月が新学期なのでバック・
トゥー・スクールとか、旧正月前の年末セールといったタ
イミングでいろいろなプロモーションを提案し、展開して
いくことが重要です。
　販売力のある店舗にプロモーターを派遣し、対面販売を
行うことも効果的です。やはり日本の商品はある程度高額
なので、それがどのようなものか分からないと買ってもら
えません。本当に売れる店舗にはプロモーターを派遣し
て、商品説明をしながら販売するといいでしょう。実際
に、プロモーターがいる店舗は非常に売れるので、展開す
る上では必要になると思います。
　トラディショナルトレードについては、店主の仕入れ動
機を知ったほうがいいと考えています。つまり、現金仕入
れ・現金販売のため、売れない商品は仕入れないのです。
すぐにセルアウトできないような商品を仕入れてしまう
と、キャッシュフローが悪化するからです。こうした店舗
では、ノンブランドの訳の分からない製品ばかり売ってい
ると思うのですが、実際に行ってみると、ユニリーバや P
＆ G やネスレといった名だたるブランドのボトムの製品
を置いているところが多いのです。なぜなら、それらは仕
入れるとすぐ売れるからです。知名度が高いし、みんなが
使っているから、必然的にそういったものが多くなりま
す。
　例えば日本のメーカーは、やはり TT が重要だといって
無理に押し込むことがあります。TT 向けのプロモーショ
ンとして、商品１個に割り増しでもう１個付けて、それを
押し込んだりするものの、結局はセルアウトができなくて
その製品が死んでしまうといったケースが非常に多いので
す。やはり、店主の仕入れ動機を知り、ベトナム人の購買
動機を知ることが非常に重要だと思います。
　TT の店頭販売は、時間にすると40～50秒ほどです。例
えば、歯ブラシが欲しいといって TT に来た客に、どんな
歯ブラシがいいか、幾らぐらいかと聞いて、安めでいいと
答えると、これとこれとこれだと言いながら出して、客は
何となくこれ、PS は有名だなどと言って、ではこれをく
れという程度で終わってしまうのです。
　つまり、指名買いでない限り、店主の推薦したものを買
うのです。従って、店主がそのブランドを知っていて推薦
してくれるかどうかによって、売り上げは全く違ってきま
す。そして、店主が推薦するポイントは、例えば店主がモ
ダントレードに行ったときにたくさん陳列されていたと
か、テレビ CM をよく見たといったことなのです。日本
の製品の展開として、やはりモダントレードでしっかりと
やるべきことをやり、そこから TT に入り込む努力をして
いくのが一番いいと思います。
　また、マーケティングを行って知名度が上がり、セルア
ウトが伸びても、自然に TT が扱うようになることはまず
ありません。日本にも量販店と一般店がありますが、その
一般店の営業と同じで、「まいど」などと言いながら店を
回った結果、少しずつ導入が伸びていくということが多
く、地道な営業活動が必要になります。営業部員を教育
し、営業範囲内の店舗を、ABC 分析などをしながら訪問
頻度管理をして回らせるという泥臭い営業活動が必要にな
ります。この辺も、メーカーとしては理解したほうがいい
と思います。
４ ．どのような営業活動が必要か
　TT で実際にどのような営業をするかというと、まず場
所の確保や商品を置いてもらうための什器提案などを結構
します。何個買ってくれたら什器を付けるといったことも
します。写真はコルゲートという歯ブラシのブランドです
が、ここにコルゲートの商品が掛かっています。最初はコ
ルゲートのものだけ掛かっていますが、営業部員の訪問頻
度が落ちると、ここに例えばユニリーバなど他社の商品が
掛かり始めます。場所をどんどん奪われるので、専用什器
が導入できても油断せず、頻繁に回らないといけません。
　この写真の女性はコルゲートの営業担当者ですが、この
ようにセールスキットを用意したほうがいいでしょう。
TT の店主は、１人で何でもやっている人がいます。仕入
れから販売、商品整理と非常に忙しいので、営業があれこ
れ説明していると「帰れ」と言われるのです。
　そうならないように、例えばこのキットは本のような形
ですが、パッと開くとすぐに歯ブラシと歯磨き粉が出てき
ます。歯ブラシの仕入れで店主が一番気にするのは、毛先
に触って確かめることです。それで柔らかいとか硬いと言
うので、それがしやすいようなキットを用意する。さら
に、この裏側に見積もりが入っているのでスッと出して
「これをどうぞ」と。こうしたセールスキットをよく考え
て作ったほうが、効率よく営業できると思います。
　モダントレードも TT も一緒だと思いますが、なるべく
お客様の目に触れ、使ってもらえるようなサンプリング活
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動も重要です。これは太田胃散で、医薬品は普通はサンプ
リング活動ができませんが、ベトナムでは健康食品で登録
しているので可能です。ベトナムにおける健康食品の主戦
場は OTC（オン・ザ・カウンター）薬局であり、全国に
６万店くらいあるといわれています。こうした所でサンプ
リングを行い、アンケートに答えてもらったり説明をする
ことによって知名度を上げつつ、セルアウトを促進させる
のです。こういった地味な活動が、非常に有効です。
　今、ベトナムでも EC サイトが非常に盛り上がっていま
す。自社サイトを作ったり、フェイスブックや Instagram
などの SNS の活用です。Google の広告は非常に費用対効
果がよく、そうしたウェブを使って実際に知名度を上げた
り、ランディングページなどに誘導して代引きで販売する
といった仕組みづくりも面白いと思います。
５ ．現地法人よりも代理店が先
　ベトナムに現地法人をつくりたいという日本企業には、
私はまず現地法人をつくる必要があるのかどうかを聞きま
す。ベトナムに現地法人をつくって日本人駐在員１名を置
いた場合の試算をしてみましょう。駐在員の手取りを50万
円とすると、ベトナムの個人所得税は累進課税で最高税率
は35％、その要件はほぼ40万円くらいの給料です。従っ
て、日本人を送り込むとたいてい最高税率になりますが、
日本企業は手取り保証が多いので、これは会社負担になり
ます。それだけではなく、ベトナムは課税範囲がやや広
く、例えば駐在員の家賃も一律15％課税です。駐在員の経
費だけで月100万円を超え、その他いろいろ足すと、固定
費は190万円くらいになってしまいます。
　一方、ベトナムは粗利率の高い市場ではないので、200
万円の利益を残したければ、粗利率を20％としても1000万
くらい売らないとペイできません。つまり、初年度から１
億円以上売り上げないと経費をペイできないことになりま
す。私はメーカーに対して、まず代理店を使ってベトナム
で売ってみて、順調に売り上げが上がり、現地法人をつく
れば１億円いくのではないかと思ったときに判断したほう
がいいとお勧めしています。
　問い合わせで多いのは、OEM 委託の加工先をベトナム
で探したいというケースです。私は以前、メーカーの調達
の人間だったので、このようなお手伝いをすることがあり
ます。中国の人件費の高騰を受けて、加工先をベトナムで
探す企業が増えており、商談成立も年々増えていますが、
問題も結構あります。
　例えば、スムーズに商談をして日本側は大満足で帰国し
たものの、送ると言っていた見積もりが全然こないとか、
問題ないと言ったにもかかわらず実際に発注すると納期が
全然守れないとか、閑散期はいいものの旧正月前などの繁
忙期になると注文を受けてくれない企業もあるといったこ
とです。
　私が何度か経験したところでは、輪ゴムを OEM 生産し
て日本の商社に送っていました。ところが、12月頃に急に
生産を断られ、私はその理由を日本側に説明できずにとて
も怒られたのです。このように、日本では想像できないこ
とも起きます。さらに、日本企業は品質にうるさくて小
ロットなので、そもそも会いたくないと言われることも少
なくありません。
　こういう企業が多い一方で、自社のスキルアップになる
からと積極的に日本企業の仕事を受けて真面目に品質向上
に努める企業も増えており、OEM 委託加工はこれから伸
びていくと思います。日本の加工食品、アパレル、プラス
チック、金属加工などの業界から OEM 委託加工の問い合
わせがよくあり、好景気ということもあって事業者数が増
え、輸出取引も大きく増加しています。今後、技術レベル
も向上していくのではないでしょうか。
６ ．市場調査やモニタリング調査を実施
　私どもの会社では、ベトナムとカンボジアで日系企業と
ベトナム企業のマッチングを提供しています。これは生産
と販売の両方であり、ディストリビューターをご紹介した
り、加工先の候補をご紹介します。
　また、ベトナムとカンボジアで市場調査を行っていま
す。お客様のご要望に応じて、市場規模調査や競合調査、
輸入量調査、ウェブによるアンケート調査などです。多い
のは、店頭調査です。TT 販売店の例では、TT 販売店の
あるカテゴリーでどんな商品が販売されていて、１カ月の
セルアウトはどれくらいか、購入価格はどうか。プロモー
ターがいるのなら、どんなプロモーションを行っている
か、営業担当者の訪問頻度はどうかというように、細かく
調べます。
　これを、ベトナムやカンボジアの主要都市で行っていま
すが、１都市当たり10～300店舗、大きいメーカーだと
1000店舗以上調査することもあります。販売品目売れ行
き、競合企業の営業体制などを分析するための調査です。
　あとは、セミナーや視察、マッチング商談会などのアレ
ンジや、消費者のモニタリング調査を行っています。モニ
タリング調査は食品メーカーが多く、ベトナムで展開した
い商品いついて、市場に受け入れてもらえるかどうか調べ
たいといったケースです。そこで、例えば300人くらいの
ベトナム人を、収入、年齢、性別ごとに集めて、実際に食
べる、あるいは調理してもらってアンケートに記入させ、
結果をレポートします。
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　また、われわれの関連会社でローカルの輸入ライセンス
を持っている会社があるので、日本の地方自治体が展示即
売会を開く場合など、実際に輸入して、例えばイオンの店
内に場所をお借りして販売することもあります。
　このほか、EC サイトを使ったテストマーケティング
や、各チャンネルにおけるセールスサポートなども行って
います。
　ベトナム市場と弊社の事業展開をご紹介いたしました。
ありがとうございました。
質疑応答
Ｃ：　日系企業が委託加工先を中国からベトナムに切り替
えているというお話がありましたが、ベトナムで作っ
て ASEAN の他の国へ出す、あるいは ASEAN 全体
といった動きは、ビジネスの中で出てきているでしょ
うか。
梅田：われわれにご相談いただくお話のほとんどは、ベト
ナムで加工したものを日本に出すという形です。中国
で製造しているファブレスメーカーが、原材料費や人
件費の高騰のためにベトナムにスライドしたいといっ
たケースです。あるいは、現状では中国で問題ないも
のの、何かあったときの保険のためにベトナムでも加
工できるところを探しておきたいというお話で、東南
アジア全体というのはほとんどありません。
Ｄ：　従来は中国やタイの商品がベトナムに入ってくると
いうパターンでしたが、タイ政府の EEC（東部経済
回廊）構想によって、タイおよび ASEAN 域内から
ベトナムに入る商品が増え、ベトナムの日系企業が影
響を受けているということはありますでしょうか。
梅田：ベトナムで流通しているのは中国、タイ、そしても
ちろんベトナムのものが多く、私の知っている範囲で
は、ASEAN の他の国の影響はあまりないようです。
Ｄ：　タイの商品は税率が完全にゼロになったので流入量
が増え、それがベトナム商品を圧迫している面はあり
ますか。
梅田：逆に、日系企業がタイやマレーシアの工場で作った
ものをベトナムで販売したいという案件を、われわれ
もいくつかサポートしています。そういったところに
注目している日系企業は、非常に多いと思います。
Ｅ：　MAI International 様では、例えば日本の商品をベ
トナムで販売したいというお話があった場合に、代理
店や販売店を実際に紹介していただけるのでしょう
か。また、それぞれの企業に対する支援の中身や関わ
り方について、教えていただけますでしょうか。
梅田：2010年の設立以来、ビジネスマッチングを提供して
います。例えば、製造をベトナムで委託したい場合、
まず可能性のある企業をリストアップし、コメントを
付けます。われわれが過去にお会いしたことがある企
業であれば、どういう会社であるとか、会ったことが
ない起業であれば、ウェブサイトの情報を記載する。
もちろん、実際に工場を見たほうがいいので、希望す
る視察先にわれわれがアポイントを取り、日本から出
張で来られた際には通訳付きでアテンドいたします。
 　帰国後にコンタクトが取れなくなるケースが非常に
多いので、料金は定額制としており、車代と通訳込み
で１日当たり770ドルです。これには、アフターフォ
ローも含まれます。帰国後もご連絡いただければ、わ
れわれがずっと間に入り、契約が成立するか不成立が
確定するまでフォローします。中には、770ドルで半
年くらい続くこともありますが、そこまで責任を持っ
て対応いたします。これは、販売に関しても同様で
す。
